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1.ÚVOD 
 
Súčasnosť môžeme charakterizovať ako etapu, ktorá sa vyznačuje vysokým 
dynamickým rozvojom v spoločenskej i ekonomickej oblasti. Svetové tendencie vo 
vývoji firiem smerujú k ich nárastu, čo je spojené so zavádzaním a riadením veľkých 
projektov, avšak pri obmedzených ľudských a finančných zdrojoch. Riadiť za týchto 
podmienok bude nemožné bez plánovania. 
 
Dlhodobý rozvoj firmy je závislý od neustáleho investovania do obnovy, prípadne 
rozširovania výrobnej kapacity. Investíciami sa mení kombinácia výrobných faktorov, 
čo umožňuje podniku s využitím poznatkov výskumu a vývoja usilovať o rast výroby, 
vyššiu hospodárnosť pri využívaní zdrojov, racionalizáciu a znižovanie nákladov alebo 
lepšie presadenie sa na trhu. 
 
Investičné rozhodnutia, teda rozhodnutia firmy o tom, ktoré projekty by mala 
realizovať, predstavujú kľúčové rozhodnutia z hľadiska jej podnikateľskej úspešnosti 
alebo dokonca obyčajného prežitia v náročných podmienkach trhovej ekonomiky. 
Význam týchto rozhodnutí podčiarkuje skutočnosť, že dlhodobo viažu značné objemy 
prostriedkov. Podnikateľská úspešnosť, resp. prežitie v období veľmi rýchlych zmien 
technických a technologických, ekonomických, ekologických a politických si vyžaduje 
správne rozhodnutia, t.j. vyhľadávať a realizovať správne projekty. 
 
Podnikateľská úspešnosť, resp. prežitie v náročnom konkurenčnom prostredí  tak 
isto vyžaduje od firmy disponovať znalosťami a schopnosťami , ktorými sa odlišuje    
od konkurencie. Tieto jej umožňujú dosiahnutie určitej konkurenčnej výhody a tým aj 
lepších hospodárskych výsledkov ako konkurencia. 
 
Táto bakalárska práca je zameraná na spracovanie podnikateľského plánu 
a pozostáva z dvoch častí. 
V teoretickej časti oboznamujem čitateľa s firemným plánovaním, so zostavením 
podnikateľského plánu. Prezentujem význam finančnej analýzy, ako aj vyhodnotenia 
efektívnosti investícií. 
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V praktickej časti sa zaoberám prípravou technicko-ekonomickej štúdie, ktorá 
predchádza realizácii  navrhovanej investície. Ako model som si vybrala investičný 
zámer spoločnosti Slovnaft, a.s., výstavbu novej čerpacej stanice. Ťažisko prieskumu 
bolo v akciovej spoločnosti Slonaft, ktorá vykonáva prípravu a realizáciu čerpacích 
staníc motorových palív. 
 
 
Pri vypracovávaní som sa snažila využiť poznatky získané počas štúdia na 
Podnikateľskej fakulte, poznatky získané v spoločnosti Slovnaft a.s., ako aj vlastné 
praktické skúsenosti. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 3
TEORETICKÁ ČASŤ 
 
 
2.VÝCHODISKÁ PODNIKATEĽSKÉHO PLÁNU 
 
 
2.1 FIREMNÉ PLÁNOVANIE 
 
 
2.1.1 CHARAKTERISTIKA FIREMNÉHO PLÁNOVANIA 
 
 
 
 
 
Plánovanie sa považuje za jednu z najstarších ľudských aktivít spojenú 
s jedinečnou schopnosťou ľudí predvídať budúcnosť. Táto schopnosť umožňuje 
plánovať dopredu ciele, ktoré je potrebné dosiahnuť, resp. potreby, ktoré chceme 
uspokojiť. Firmy, banky, vládne inštitúcie, ale aj neziskové organizácie zostavujú svoje 
plány do budúcnosti, ktoré sú síce omnoho zložitejšie ako osobné plány jednotlivcov, 
avšak ich motivačný aspekt ako aj zámery sú rovnaké. 
 
Postavenie firemného plánovania vo vyspelých ekonomikách sa menilo spolu so 
zmenou manažérskych teórií. To, čo bolo vhodné pre jedno obdobie a firmu sa ukázalo 
neplatné pre ďalšie obdobie a inú firmu. 
 
Plánovací systém firmy môžeme definovať ako cieľovo usporiadanú množinu 
prvkov, ktorá obsahuje jednotlivé druhy plánov, ktoré sa vo firme zostavujú a vzťahov 
medzi týmito plánmi. Firemné plánovanie je proces zahŕňajúci v sebe sériu krokov 
a rozdielnych fáz, ktoré za sebou nasledujú v určitom poriadku. V každej z týchto fáz sa 
uskutočňuje jeden alebo viacero rozhodovacích procesov so všetkými charakteristikami, 
ktoré tieto procesy majú (definovanie alternatív riešenia, výber kritérií, rizikové 
preferencie, hodnotenie alternatív, výber optimálnej alternatívy, atď). 
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2.1.2 OBSAH A CIELE FIREMNÉHO PLÁNOVANIA 
 
 
Obsah firemného plánovania môžeme vymedziť ako proces rozvoja cieľov 
podniku ako celku, ale aj jeho jednotlivých funkčných oblastí a výberu budúcich 
smerov činnosti v príslušných funkčných oblastiach ako marketing, výroba, investície, 
pracovné sily, financie, ktoré sú nevyhnutné na dosiahnutie cieľov. 
 
Obsah firemného plánovania môžeme vymedziť teda nasledovne: 
 
1. Formulácia cieľov 
Táto fáza je najdôležitejšia, ale aj najobtiažnejšia, pričom hierarchia podnikových 
cieľov sa u rôznych firiem odlišuje. Vrcholovým základným cieľom v akciovej 
spoločnosti by mala byť maximalizácia bohatstva akcionárov a tento cieľ sa môže 
merať buď cez rast výkonnosti akcií firmy, resp. rast trhovej hodnoty firmy. 
 
2. Analýza a rozpracovanie predpokladov o vývoji príslušného prostredia, 
v ktorom sa podnik nachádza 
V tomto prípade využijeme výsledky analýz interného a externého prostredia, ako 
aj ekonomickej analýzy zamerané na: 
o charakteristiku základných vývojových trendov ukazateľov tržieb, zisku 
z výrobných činností, zisku pred zdanením a to za obdobie, ktoré je úmerné 
a adekvátne plánovaciemu obdobiu 
o  priemerný ročný rast tržieb 
o  analýzu tržieb podľa výrobkov za určité časové obdobie 
o analýzu dopadu inflácie na firmu ako celok 
 
3. Výber činností na zabezpečenie dosiahnutia vytýčeného cieľa 
V tejto etape konkrétne formulujeme úlohy, ako aj ľudí, ktorí konkrétnu úlohu 
budú plniť, termíny, náklady, vzájomné vzťahy a kontrolný a motivačný systém. 
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4. Analýza a hodnotenie pôsobenia spätnej väzby 
Táto etapa bezprostredne súvisí s tým, že objekty plánovania treba vnímať 
v neustálej dynamike, zmene. 
 
 
 
 
2.1.3 VŠEOBECNÝ MODEL SYSTÉMU FIREMNÉHO 
PLÁNOVANIA 
 
 
Východiskom tvorby adekvátneho systému podnikového plánovanie jeho 
integrálnosť, ktorá je základným faktorom komplexnosti a systémovosti. Preto 
z hľadiska integrálnosti môžeme systém plánovania charakterizovať z týchto aspektov: 
a) úroveň plánovania, pričom jednotlivé úrovne sú usporiadané zostupne 
   - plánovanie rozvoja podniku ako celku, t.j. korporatívne plánovanie 
   - plánovanie jednotlivých organizačných jednotiek (divízií, oddelení a pod.) 
   - funkčno-operačné plánovanie (marketing, výroba, financie)    
   - plánovanie projektov 
   - plánovanie úloh 
           - plánovanie náhodných udalostí   
b) vecný obsah plánu firmy, resp. divízií 
   - plánovanie rozvoja podniku 
   - plán marketingu 
            - finančný plán 
            - plán výroby  
           - plán investícií 
            - plán výskumu rozvoja ľudských zdrojov    
   - aktivizačný plán atď.  
c) časový plán aspektovania 
   - dĺžka obdobia, na ktorú sa zostavujú jednotlivé plány závisí od typu odvetvia, 
do ktorého firma spadá 
d) systém plánov podniku rešpektujúci vyššie uvedené tri hľadiská 
 6
e) integrálnosť plánovania podniku s ostatnými zložkami systému riadenia, 
najmä kontrolným systémom, ale aj s ďalšími komponentmi implementácie 
stratégie (odmeňovací systém, tréningový systém atď.) 
 
 
Uvedené prvé štyri faktory spolu s typom odvetvia, do ktorého firma spadá 
ovplyvňujú obsah a štruktúru plánu podniku a sú tiež základom tvorby adekvátneho 
systému podnikového plánovania.  
 
Pre integráciu plánovacieho systému firmy je príznačné, že plány nižších celkov 
sa odvíjajú od plánov podniku ako celku. Miera prepojenia závisí od miery ekonomickej 
závislosti divízie , závodu. Ďalšie prepojenie plánov je v oblasti času, keďže pre 
plánovanie je časový rozmer rozhodujúci. Plány s krátkym časovým horizontom sa 
odvíjajú od plánov s horizontom dlhším. 
 
Tabuľka č.1 Podnikové plány 
Časový 
horizont 
Názov Obsah 
5-8 rokov Plán rozvoja podniku 
jako celku 
Problémová oblasť podniku (marketing, 
výroba, personál) 
3-5 rokov Strategický plán Výroba, marketing, investície, financie 
2-3 roky Podnikateľský plán Výroba, marketing, investície, financie 
1 rok  Ročný plán a rozpočet Výroba, náklady, financie, hospodársky 
výsledok 
Mesiac, 
štvrťrok 
Operatívny plán  Rozdelenie zákaziek  medzi dielňami, 
rozpočet spotreby materiálu, réžie atď. 
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2.1.4 PLÁNOVACIE POSTUPY 
 
V plánovacom procese úspešných firiem sa z hľadiska organizačného postupu 
prepojenia medzi jednotlivými riadiacimi úrovňami používajú najmä pri tvorbe biznis 
plánov a ročných plánovacích postupov: 
o  Plánovanie zhora nadol (top down), alebo centralizované plánovanie – v procese, 
ktorého vyššia hierarchická úroveň riadenia určí ciele ako aj rozpracuje plány pre 
nižšie úrovne. Zástancovia tohto typu plánovania vychádzajú z predpokladu, že 
pracovníci neradi berú na seba zodpovednosť a predpokladajú, že majú byť riadený. 
Vzhľadom na historický vývoj väčšiny našich veľkých firiem, v prechodnom období 
by práve tento plánovací postup bol najskôr prijateľný. 
 
o  Plánovanie zdola nahor (bottom up), alebo decentralizované plánovanie – 
vychádza z predpokladu, že nižšie riadiace úrovne naformulujú vlastné ciele 
a vypracujú také plány, ktoré najlepšie, resp. maximálne odrážajú ich možnosti. 
Takéto plány sa potom schvaľujú na vyššej úrovni riadenia. Jadrom tohto prístupu je 
poskytovanie čo najširšej demokracie tým, ktorí sa budú podieľať na realizácii 
plánu, aby sa tvorivo zúčastnili tohto procesu. 
o  Kombinovaný prístup využíva väčšina firiem. V rámci neho vyššia hierarchická 
úroveň riadenia určí rámec možností firmy, celkové ciele na plánovacie obdobie 
a ďalej jednotlivé divízie, resp. oddelenia rozpracúvajú plány dosiahnutia týchto 
cieľov. Po schválení vyšším hierarchickým stupňom riadenia sa tieto plány stanú 
oficiálne platným dokumentom. 
 
Úspešnosť procesu tvorby plánu ako aj jeho plnenia v mnohom závisí od toho, do 
akej miery sa v ňom uplatňuje demokracia a motivácia, to znamená, do akej miery sa 
aplikuje participatívny manažment (systém, v ktorom sa jednotliví pracovníci môžu 
zúčastňovať procesu tvorby plánu). Vo vyspelých firmách sú dôležitou súčasťou 
plánovania tzv. motivačné kompenzačné plány manažérov, ktoré sú orientované na 
motiváciu mimo základného platu, teda majú charakter prémiového odmeňovania. Ich 
cieľom je motivovanie manažérov firmy k takému typu správania, ktoré by najlepšie 
odrážalo jej záujmy, čo znamená zaraďovať do plánov rizikové aktivity s vysokou 
výnosnosťou akcií spojené s vysokými ziskami. 
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2.2 PODNIKATEĽSKÝ PLÁN 
 
 
2.2.1 VYMEDZENIE PODNIKATEĽSKÉHO PLÁNU 
 
 
Podnikateľský plán je dokument, ktorý mapuje smer činnosti firmy na určité 
časová obdobie. Väčšina firiem zostavuje detailný podnikateľský plán na jeden až dva 
roky doplnený o všeobecnejšie prognózy na dva až štyri roky dopredu. Vo firme sa 
zostavuje jednak ako súčasť normálneho plánovacieho cyklu a to v sumárnej podobe pre 
potreby vrcholového manažmentu, ako aj detailne podľa jednotlivých vecných oblastí 
a nižších riadiacich úrovní. V tomto prípade má charakter akčného plánu. 
 
Všeobecný obsah plánovania tvorí vymedzenie funkcií riadenia, ktoré je podľa 
jednotlivých teoretických škôl rozličné. Diferencovaný je nielen počet funkcií, ale aj ich 
obsahové vymedzenie. Zhoda je však v tom, že plánovanie sa vždy považuje za 
základnú, východiskovú funkciu riadenia. 
 
Plánovanie je základ pre výkon štyroch ďalších funkcií riadenia: 
o  organizovanie – proces, ktorý zamestnancov a ich prácu navzájom spája, 
zosúlaďuje s dosiahnutím podnikových cieľov. Zahŕňa deľbu práce medzi 
skupinami a jednotlivcami a koordináciu činností medzi oboma subjektami 
o  personalistika a riadenie ľudských zdrojov – procesy, ktoré zabezpečujú výber, 
rozvoj  odmeňovanie pracovníkov podľa dosiahnutých cieľov podniku 
o  vedenie a interpersonálne vplyvy – sú to procesy motivácie jednotlivcov 
(seberovných, nadriadených, podriadených) alebo skupín, aby sa harmonicky 
a aktívne podieľali na plnení úloh podniku 
o  kontrola je funkciou riadenia, ktorej cieľom je zabezpečiť požadovanú efektívnosť, 
kontrolu stanovených noriem, porovnanie nameraných hodnôt so stanovenými 
normami a korekciu odchýlok 
 
Osobitne je potrebné zdôrazniť vzťah medzi plánovaním a kontrolou. Súčasťou 
kvalitného  systému plánovania musí byť premyslená kontrola. Kontrola je nástrojom 
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zabezpečenia efektívneho výkonu so zámerom dosiahnutia vytýčených podnikových 
cieľov. Jej obsahom je určenie štandardov, ktoré sú základom merania plnenia plánu, 
porovnanie nameraných výsledkov so stanovenými štandardami a podpora úspešných 
výsledkov a korekcia nedostatkov. Hovorí sa, že „lepšie je plánovať chybne, ako vôbec 
nie“, alebo aj to, že „žiadne plánovanie bez kontroly nemá zmysel“. 
 
 
2.2.2 NÁPLŇ PODNIKATEĽSKÉHO PLÁNU 
 
 
Výsledky technicko-ekonomických štúdií projektov, investičný program 
spoločnosti a jej finančný plán vytvárajú základné informačné vstupy pre spracovanie 
súhrného podnikateľského plánu spoločnosti. Ten má spravidla dvojaké využitie: 
- interné, ako základ vlastného radenia spoločnosti 
- externé, ako využitie podnikateľského plánu v prípade, ak chce spoločnosť 
financovať investičný program za pomoci cudzieho kapitálu, čiastočne alebo úplne, 
prípadne sa uchádza o niektorý druh nenávratnej podpory.  
 
Podnikateľský plán by mal obsahovať tieto základné časti: 
a) realizačný sumár 
b) charakteristiku firmy a jej cieľov 
c) organizačné riadenie a manažérsky tím 
d) prehľad základných výsledkov a záverov technicko-ekonomickej štúdie 
e) zhrnutie a závery 
f) prílohy 
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2.2.3 PODNIKATEĽSKÝ PLÁN AKO SÚČASŤ PLÁNOVACIEHO 
CYKLU FIRMY – VNÚTORNÁ FUNKCIA 
 
 
Vo svojej podstate je podnikateľský plán zosumarizovaním taktických stratégií 
a ich vzájomným zosúladením vo všetkých funkčných oblastiach ako marketing, 
výroba, výskum a vývoj, investičné projekty, financie. Je zvyčajne vyjadrený 
v globálnych ukazovateľoch výstupov (hodnota tržieb) a to štvrťročne, alebo i mesačne 
pre každú skupinu výrobkov, avšak nie pre špecifické položky alebo individuálne 
výrobky vo vnútri každej skupiny. 
 
Biznis plán teda vo svojej sumárnej podobe pre potreby vrcholového manažmentu 
determinuje možné všeobecné postoje ku konkurencii, aby sa dosiahli hlavné ciele. Na 
nižších úrovniach riadenia obsahuje detailnejšie rozhodnutia i časovú špecifikáciu ich 
realizácie. Celkove by mal byť skompletizovaný každý rok do 3. štvrťroku pre budúce 
plánovacie obdobie. 
 
 
2.2.4 PODNIKATEĽSKÝ PLÁN FIRMY PREDKLADANÝ 
FINANČNÝM INŠTITÚCIÁM – VONKAJŠIA FUNKCIA 
 
Z hľadiska vonkajšej funkcie má biznis plán prezentovať firmu v unikátnom 
a zvláštnom svetle založenom na vlastných schopnostiach a skúsenostiach žiadateľov. 
Má presvedčiť budúcich investorov, že firma a jej manažment: 
- má jasnú víziu, pozná podmienky, v ktorých zamýšľa pôsobiť , teda vie 
odhadnúť svoje riziká. Túto skutočnosť vie dokumentovať viacvariantným 
vypracovaním plánu (optimistický, pesimistický, pravdepodobnostný variant) 
- má prehľad a odhad hodnoty a relevantnosti informácií 
- je schopný robiť rozhodnutia, ktoré sú založené na správnom druhu informácií, 
ktoré sú požadovanej kvality 
- sa vyznačuje etikou podnikania. 
2.2.5 POŽIADAVKY NA PODNIKATEĽSKÝ PLÁN 
 11
 
 
Keďže cieľom biznis plánu je získať finančné prostriedky na začatie, resp. rozvoj 
podnikania od niektorej z finančných inštitúcií, projekcie a prognózy obsiahnuté v ňom 
musia presvedčiť tieto inštitúcie: 
- že biznis bude schopný uhrádzať úroky i samotný úver, o čom svedčia 
dokumentované výsledky marketingového prieskumu 
- že projekcie cash flow, kľúčové pomerové finančné ukazovatele v oblasti 
likvidity, úverovej zadĺženosti a ziskovosti dosahujú hodnoty lepšie ako priemer 
v odvetví 
- že firma je schopná poskytnúť záruku na úhradu úveru a úroku v prípade 
nepriaznivého vývoja podnikania 
- o úprimnosti zámerov podnikania prostredníctvom miery, akou sa majitelia 
spolupodieľajú na financovaní biznisu. 
 
Pri tvorbe podnikateľského plánu je nutné zachovať realistický prístup, využívať 
odbornosť, pružnosť, schopnosť orientácie a dôslednosť. Dobre spracovaný 
podnikateľský plán zvyšuje predpoklady na úspech. 
 
 
2.2.6 KRITÉRIÁ VYPRACOVANIA PODNIKATEĽSKÉHO PLÁNU 
 
 
Aby podnikateľský plán dokázal splniť svoju funkciu, musí sa dodržať  pri jeho 
vypracovaní niekoľko podmienok. Podnikateľský plán musí byť zrozumiteľný, logický, 
stručný, pravdivý a doložený číslami. 
 
Zrozumiteľnosť: Osoby, ktorým sa vypracovaný podnikateľský plán dostane do rúk 
vedome, či podvedome, posudzujú podnik podľa spôsobu vyjadrovania. Preto je 
potrebné vyjadrovať sa jednoducho, nesnažiť sa vyjadriť príliš veľa myšlienok v jednej 
vete a nechať každú vetu logicky vyplývať z predchádzajúcej. Je vhodné zobraziť 
informácie do tabuľkovej alebo grafickej formy. 
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Stručnosť:  Pokiaľ riaditeľa, alebo bankára pri čítaní náš podnikateľský plán nezaujme, 
je málo pravdepodobné, že plán bude prijatý tak, ako by sme si priali. Je vhodné 
neustále pracovať na zostručnení svojho plánu a ponechať v ňom iba najzákladnejšie 
údaje, ktoré by sa čitateľ mal dozvedieť. 
 
Logickosť: Skutočnosť i nápady budú ľahšie pochopiteľné za sebou v logickej 
nadväznosti, takže údaje z jedného odstavca by mali nadväzovať na údaje 
z predchádzajúcich odstavcov. 
 
Pravdivosť: Nie je dobré zveličovať alebo podceňovať dôležitosť vlastného projektu, 
ako aj údaje uvedené v ňom by nemali byť podhodnotené, ale ani nadhodnotené. 
 
Čísla: Bankár, alebo investor, ktorý bude čítať podnikateľský plán, uvažuje numericky, 
t.j. v číselných pojmoch. Ak nie sú slová podložené čo najpresnejšie číslami, nemá 
zmysel takýto podnikateľský plán predkladať. Je potrebné uvádzať čísla všade tam, kde 
je to možné. 
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2.3 ŠTRUKTÚRA PODNIKATEĽSKÉHO PLÁNU 
 
 
Pri spracovaní  podnikateľského plánu by sme mali vychádzať zo základných 
okruhov informácií: 
 
Základné informácie – úvodná časť slúži na predstavenie firmy podnikateľského 
zámeru. 
Marketing - v tejto časti podnikateľ zdôrazní, čo bude vyrábať a prečo, v akom 
množstve a ako prenikne na trh. 
Investičné náklady a zdroje financovania – táto fáza sa zaoberá obdobím od 
rozhodnutia investovať po začatie výroby. Podnikateľský subjekt tu vykalkuluje potrebu 
finančných zdrojov a určí spôsob ich krytia. 
Finančná analýza – súvaha, výkaz zisku a strát, výkaz cash flow, analyzovanie 
finančnej situácie firmy, spracovanie plánu výroby, plánu personálu, plánu predaja. 
Vyhodnotenie efektívnosti investícií – výsledkom tejto fázy je poznanie, za aké 
obdobie sa vrátia vynaložené prostriedky späť a či sa oplatí tieto prostriedky investovať 
do zamýšľaného projektu. 
 
 
 
 
 
2.3.1 ZÁKLADNÉ INFORMÁCIE 
 
 
Táto časť poskytuje základný obraz o firme a o podnikateľskom pláne. Mali by tu 
byť uvedené informácie ako názov firmy, jej sídlo, právna norma, a organizačná 
štruktúra. Dobré je predstaviť manažment, jeho doterajšie skúsenosti a úspechy. Okrem 
iného treba uviesť dátum vzniku, stručnú históriu, dlhodobé a krátkodobé ciele a misiu 
firmy, kto sú vlastníci  a vlastnícke podiely. Stručne charakterizovať cieľ 
podnikateľského zámeru a jeho zdôvodnenie. 
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Misia a cieľ sú dôležité, lebo:  
- koncentrujú snahu vedenia a podniku tým istým smerom, 
– koncentrujú pozornosť na riešenie problémov. 
 
Obrázok č.1 Pyramída cieľov- môže byť nápomocná zorganizovať si základné 
informácie1 
 
2.3.2 MARKETING 
 
Marketing je jednou z najdôležitejších častí podnikateľského plánu, jeho cieľom je 
mať pravý produkt dostupný na pravom mieste a v pravom čase a ubezpečenie sa, že 
zákazník je o výrobku dostatočne informovaný. Pojem predaj zahŕňa priame 
presviedčanie zákazníka, aby produkt kúpil. Produkt je základom biznisu firmy a pod 
tento pojem spadá všetko, čo prináša úžitok kupujúcemu, a preto môže byť ponúknuté 
na predaj. Z toho hľadiska sem patria suroviny, materiály, hotové výrobky, ale aj služby 
zákazníkovi. 
 
 
_____________________________ 
1Barrow, C. -Barrow, R. -Brown, R.: Introduction, Business Plan Workbook, Page, Kogan, 1988, s.25 
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Analýza marketingu by mala dať presne najavo odpovede na okruhy problémov : 
Popis trhu:  
o veľkosť trhu, 
o možnosť získania podielu na trhu, 
o prognóza výroby v danom odvetví. 
Charakteristika konkurencie: 
o  najdôležitejší konkurenti v tuzemsku a v zahraničí a veľkosť objemu ich 
výroby, 
o ich podiel na relevantnom trhu, 
o dĺžka podnikania, 
o silné a slabé stránky konkurencie, 
o pravdepodobnosť vzniku novej konkurencie, 
o hrozba konverzie daného výrobku, 
o analýza reakcie konkurentov na vstup novej konkurencie, 
o ukazovatele rastu konkurencie. 
Zákazníci: 
o  kto sú zákazníci, 
o  forma nákupov – priamo alebo sprostredkovane, 
o  determinanty ich nákupného rozhodovania. 
Tabuľka č.2 Faktory ovplyvňujúce nákupné správanie spotrebiteľov 
Kultúrne Spoločenské Osobné Psychologické 
Kultúra 
 
Subkultúra 
 
Sociálna vrstva 
Referenčné skupiny 
 
Rodina 
 
Úloha a status 
Vek a životný cyklus 
Povolanie 
Ekonomická situácia 
Životný štýl 
Osobnosť a 
sebavedomie 
 
Motivácia 
Vnímanie 
Učenie sa 
Presvedčenie a 
postoje 
 
Ako vidieť z tabuľky existuje množstvo faktorov, ktoré ovplyvňujú správanie sa 
spotrebiteľov. Úlohou podniku je snaha o maximálne využitie väčšiny faktorov na 
získanie nových, resp. udržanie už existujúcich spotrebiteľov. 
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ANALÝZA SWOT 
 
 
Môže byť jednoducho chápaná ako kontrola vnútorných síl a slabostí organizácie 
a príležitostí a hrozieb prostredia. Je všeobecným nástrojom navrhnutým na využívanie 
v predbežných fázach rozhodovacieho procesu a ako východisko strategického 
plánovania rôznych aplikácií. 
SWOT analýza by mala predovšetkým pokryť oblasti, ktoré by mohli byť zdrojom 
síl, slabostí, príležitosti a hrozieb. 
 
Medzi dve najdôležitejšie oblasti sa zaraďujú: 
o  interné prostredie organizácie – potenciálne slabosti, potenciálne sily 
o  externé prostredie organizácie – potenciálne príležitosti, potenciálne hrozby 
 
Odporúča sa obmedziť zoznam max. na 10 položiek pripadajúcich na každú zložku 
SWOT. Výsledkom analýzy externého a interného prostredia je SWOT analýza ako 
je možné vidieť na obr. č.2 . 
 
 
Obrázok č.2 
 
 
                                        
 
 
 
 
Jednotlivé položky vytvoríme ak zodpovieme nasledujúce otázky:  
Sily (strenghts) 
o  Aké sú výhody spoločnosti? 
o  Čo sa robí dobre? 
 
 
Vnútorná analýza 
Vonkajšia analýza 
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Slabosti (weaknesses) 
o  Čo sa dá zlepšiť? 
o  Čo sa robí nesprávne? 
o  Čoho sa treba vyvarovať? 
 
Príležitosti (opportunities) 
o  Kde sa vyskytujú dobré šance? 
o  Ktoré trendy sú zaujímavé? 
 
Užitočné príležitosti sa môžu vyskytnúť zmenou technológií a trhov v širokom alebo 
úzkom merítku, zmenou vo vládnej politike v oblasti podnikania, zmenou v sociálnej 
situácií, demografii, životnom štýle, lokálnymi udalosťami, atď. 
 
Hrozby (threats) 
o  Akým prekážkam sa čelí? 
o  Aké aktivity realizuje konkurencia? 
o  Menia sa požadované špecifikácie práce, výrobkov a služieb? 
o  Ohrozuje postavenie firmy meniaca sa technológia? 
o  Sú dlhy alebo problémy s cash flow? 
 
Výsledok analýzy môže byť prezentovaný formou SWOT tabuľky, ktorá obsahuje 
4 kvadranty s nasledovným rozmiestnením jednotlivých stránok: 
 
Tabuľka č.3 
Silné stránky 
(Strenghts) 
S 
Slabé stránky 
(Weaknesses) 
W 
Príležitosti 
(Opportunities) 
O 
Ohrozenia 
(Threats) 
T 
 
Uvedený typ tabuľky sa môže zostavovať za firmu ako celok , ale aj konkurentov, 
resp. určitú časť výrobného programu, príp. výrobky. Predpokladajme, že v našom 
príklade sme robili analýzu za firmu ako celok. Z obsahu faktorov podľa jednotlivých 
kvadrantov môžeme urobiť záver, že: 
S – veľká, dobre známa organizácia, dobrá sieť predaja, široká diverzifikácia 
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W – neadekvátna externá sieť, firma je malá, konkurenti sú veľkí a na trhu uznávaní, 
zlý „image“, neexistujúci servis 
O – vytvorenie spoločného podniku s inou firmou, ktorá má väčšie spotrebiteľské 
zázemie, nové investície a pod. 
T – zákazníkov našej firmy môže prevziať konkurencia, zahraničné firmy budujú nové 
závody 
 
Po uskutočnení dôkladnej analýzy sa môžeme dopracovať ku kľúčovým oblastiam 
biznisu, ktoré sa vyznačujú určitými špecifickými znakmi ako základu budúcich 
komporatívnych výhod v porovnaní s konkurenciou. 
 
 
2.3.3 INVESTIČNÉ NÁKLADY A ZDROJE ICH FINANCOVANIA 
 
 
Dôležitou časťou  podnikateľského plánu je kalkulácia celkových finančných 
potrieb a rozhodnutí z akých zdrojov budú financované. Finančné prostriedky sa týkajú 
dvoch okruhov: 
 
a) investičné náklady: 
- náklady pozemkov, budovy a stavby, stroje a zariadenia, náklady za nehmotné 
aktíva (licencie, práva, software, zriaďovacie výdavky) 
 
b) prevádzkové náklady: 
- spotreba základného a pomocného materiálu, opotrebovanie základných 
prostriedkov, mzdy výrobných robotníkov, zásobovanie, kontrola, skladovanie, 
odbyt, vnútropodniková doprava, riadenie a činnosť podniku, a i. 
 
Okrem plánovania výšky finančných zdrojov je primárnou úlohou zabezpečiť ich 
v požadovaných termínoch tak, aby bolo možné plynule financovať projekt. Zvýšenú 
pozornosť treba venovať aj zdrojom financovania. Vlastných finančných zdrojov majú 
začínajúci podnikatelia zvyčajne veľmi málo a prakticky celá investícia je financovaná 
z cudzích zdrojov prevládajú bankové úvery. Mnohí podnikatelia rozvíjajú stále nové 
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aktivity s novými úvermi a neúmerne zvyšujú zadĺženosť podniku a tým jeho 
rizikovosť. Preto treba zvoliť vhodnú finančnú štruktúru , teda pomer vlastných 
a cudzích zdrojov. 
 
Tabuľka č.4 Zdroje financovania 
Zisk 
o prevádzkový 
o finančný 
o mimoriadny 
Odpisy 
 
Pohľadávky 
 
 
V 
L 
A 
S 
T 
N 
É 
Zmeny v štruktúre majetku 
 
Úvery 
 
Zmenky 
 
Emisia obligácií  
 
Emisia akcií 
 
Lízing 
 
Sponzorstvo 
 
 
 
 
C 
U 
D 
Z 
I 
E 
 
Dotácie 
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2.3.4 FINANČNÁ ANALÝZA  
 
 
Úspešná adaptácia podniku závisí od schopnosti podnikového manažmentu 
reagovať na nové, zložitejšie podmienky uplatnenia sa na trhu a od znalosti svojej 
finančnej situácie. Práve tu je pole pôsobnosti finančnej analýzy, ktorá má široké 
možnosti využitia pri riadení podniku. Finančná analýza predstavuje ohodnotenie 
minulosti, súčasnosti a predpokladanej budúcnosti finančného hospodárenia firmy. Jej 
cieľom je spoznať finančné zdravie firmy, identifikovať slabiny, ktoré by v budúcnosti 
mohli viesť k problémom a determinovať silné stránky, na ktorých by firma mohla 
stavať. Finančná analýza odhaľuje skryté rezervy a podnecuje k hľadaniu nových 
možností pre zvyšovanie podnikovej výkonnosti. Napomáha ku kontinuálnemu 
zlepšovaniu a zefektívňovaniu činností, ktoré vyúsťuje do rastu hodnoty podniku. 
Prostredníctvom návrhu opatrení pomáha k dosiahnutiu podnikových cieľov. Finančná 
analýza rovnako dobre poslúži ako podklad pre strategické plánovanie rozvoja podniku. 
 
 
Finančná analýza pomáha v rozhodovacom procese podniku. Pomocou techník a 
nástrojov finančného manažmentu umožňuje úspešne riadiť rozvoj podniku. Medzi 
hlavné prínosy finančnej analýzy patria najmä: 
 
o informuje o súčasnej i budúcej situácii podniku 
o upozorňuje na možnosť finančného krachu a ponúka východiská 
o poukazuje na správne využívanie majetku firmy 
o umožňuje efektívne využívať a riadiť finančné zdroje podniku 
o ponúka prehľad o finančných tokoch existujúcich v podniku 
o umožňuje poznať efektívnosť a nákladovosť podnikových operácií 
o pomáha pri riadení investičných projektov a pri optimalizácii investičného rizika 
o je spoľahlivo integrovaná do podnikových informačných systémov ako aj do 
každodennej práce manažérov. 
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Je súčasťou riadenia podniku. Jej úlohou je hodnotiť finančnú situáciu podniku a 
určiť príčiny ktoré ju ovplyvnili. Finančná situácia v podniku sa často označuje aj ako 
finančné zdravie podniku. 
 
 
 
 
 
 
 
2.3.5 VYHODNOTENIE EFEKTÍVNOSTI INVESTIČNÉHO 
ZÁMERU 
 
 
TEORETICKÉ VÝCHODISKÁ 
 
 
Výber investičného zámeru odráža celkovú stratégiu investovania v podniku. 
Samotné rozhodovanie o investičných zámeroch prebieha v štyroch fázach: 
1. Na prvej úrovni sa preverujú možné technické riešenia s cieľom minimalizovať 
kapitálové výdavky. Zohľadňuje sa aj technické riziko jednotlivých variantov. 
2. Na druhej úrovni sa uvažuje o trhovom riziku, prepočítajú sa možnosti očakávaných 
cash flow, vypracujú sa hypotézy pravdepodobného vývoja a kvantifikuje sa riziko. 
Určuje sa úroková miera pre diskontovanie kapitálových finančných tokov. 
3. Konkrétne možnosti financovania sa berú do úvahy v tretej úrovni, kedy sa analyzujú 
náklady kapitálu, zohľadňujú sa možné fiškálne dopady, vplyv inflácie, atď. Zvažuje sa 
rôzna kombinácia spôsobov financovania investície. 
4. Až potom sa robí konečný výber investičných projektov a zostavuje sa kapitálový 
rozpočet. Tu sa predovšetkým pri kapitálovom obmedzení projekty triedia a robí sa 
výber podľa niektorej z metód hodnotenia. 
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INVESTIČNÉ ROZHODOVANIE A INESTIČNÉ PREPOČTY 
 
 
Finančná teória definuje investíciu ako vynaloženie zdrojov za účelom získania 
úžitkov, ktoré sa očakávajú v dlhšom časovom období. Rozhodovanie o investíciach 
(koľko, kde, kedy a ako investovať kapitál) patrí k najdôležitejším manažérskym 
rozhodnutiam podniku, lebo sú to rozhodnutia o budúcom vývoji podniku a jeho 
efektívnosti. Investície vložené do investičného majetku podniku slúžia rad rokov 
a preto sú dlhodobo zdrojom prírastku zisku podniku, ale sú aj bremenom, ktoré 
zaťažuje ekonomiku podniku, predovšetkým fixnými nákladmi. Preto nesprávne 
zamerané investície môžu priviesť podniku aj k bankrotu. Na druhej strane sa však 
žiadny podnik bez investícií nezaobíde, najmä nie taký, ktorý sa chce rozvíjať a obstáť 
v konkurencii. 
 
Investičné rozhodovanie prebieha v piatich základných fázach: 
1. Hľadanie príležitosti na podnikanie 
2. Návrh investičných variantov 
3.Výber variantu investície 
4. Realizácia investície 
5. Zisťovania dosiahnutie výsledkov 
 
Investičné prepočty sú predovšetkým súčasťou tretej fázy investičného procesu. 
Ich úlohou je vyjadriť, ako bude investičný projekt prispievať k budúcim hospodárskym 
výsledkom podniku. Pred uskutočnením investičných prepočtov je potrebné zhromaždiť 
relevantné údaje ako napr. Veľkosť investičných prostriedkov, očakávaná doba 
životnosti, atď. Pri investičných prepočtoch sa stretávame s týmito veličinami: 
 
o investičné náklady (obstarávacia cena netto + doprava + náklady do uvedenia do 
prevádzky + úroky do doby uvedenia do prevádzky) 
o  doba živostnosti 
o  tržby z likvidácie 
o  úžitky z realizácie v jednotlivých rokoch. 
 
 23
Niektoré z týchto veličín sa dajú zistiť jednoducho. Dobu životnosti je možné 
presne stanoviť alebo odhadnúť. Pri očakávaných príjmoch sa vychádza z analýzy trhu, 
pričom sa zohľadňujú dohadované množstvá predaja a odhad predajnej ceny. Aj 
očakávané výdavky, napr. na materiál, energiu, obsluhu, údržbu, atď. sa vo veľkej miere 
zisťujú kvantifikovaným odhadom. 
 
Základnými kritériami výberu investičných projektov a ich zaradenia do plánu 
podniku sú: 
- výnosnosť, vyjadrená peňažným prínosom, ktorý sa očakáva počas životnosti 
projektu. 
- rizikovosť, ktorá charakterizuje pravdepodobnosť neúspechu projektu, 
pravdepodobnosť nedosiahnutia očakávaných výsledkov predpokladaných v projekte. 
 
Tieto kritériá rozhodovania veľmi úzko navzájom súvisia. Vyššia výnosnosť 
projektu je spravidla spojená s vyššou rizikovosťou. A naopak, projekt s vyššou 
rizikovosťou by mal priniesť vyššiu výnosnosť. Riziko investičných projektov vyplýva 
najmä z neistoty súvisiacej s prognózou, odhadom investičných (kapitálových) 
výdavkov a peňažných príjmov (cash flow) z investície. Pri rozhodovaní o výbere 
investičného projektu sa usilujeme dosiahnuť optimálny vzťah medzi výnosnosťou 
a rizikom, maximalizovať výnosnosť pri neprekročení úrovne rizikovosti. 
 
Náročnou úlohou je stanovenie kapitálových výdavkov a očakávaných peňažných 
príjmov z investičného projektu. Ťažkosti pri prognózovaní peňažných príjmov 
vyplývajú z dlhodobej životnosti projektov a zo skutočnosti, že očakávané príjmy sú 
ovplyvňované radom externých faktorov, ktoré môžu veľmi výrazne ovplyvniť 
skutočnú efektívnosť projektov. Ide o faktory ako vývoj miery inflácie, úrokových 
sadzieb, kurzu meny, odpisových sadzieb, daňového systému a pod. 
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3. TECHNICKO-EKONOMICKÁ ŠTÚDIA 
 
 
Cieľom technicko-ekonomickej štúdie (TEŠ) je detailné spracovanie technických, 
ekonomických, finančných a manažérskych aspektov projektu. Mala by priniesť všetky 
informácie podstatné pre celkové vyhodnotenie projektu, ktoré smeruje do rozhodnutia 
o prijatí a realizácii projektu, resp. o jeho zamietnutí.  
 
 
3.1 SPRACOVANIE TECHNICKO-EKONOMICKEJ ŠTÚDIE 
 
 
Pokiaľ ide o spôsob spracovania technicko-ekonomickej štúdie, je treba zdôrazniť 
2 aspekty: 
 
o  Príprava takejto štúdie by mala odrážať tvorivé myslenie a variantné prístupy 
ich spracovateľov. Vo všetkých fázach spracovania štúdie je potrebné 
formulovať a hodnotiť (pri rešpektovaní obmedzených časových, ako aj 
finančných prostriedkov) čo najviac variant výrobného programu, veľkosti 
výrobnej jednotky, technológie a východzích materiálov, umiestnenia, 
financovania, atď., so zreteľom na ich vzájomné väzby. 
o  Druhým významným aspektom je tesná súvislosť jednotlivých zložiek 
technicko-ekonomickej štúdie. Východzím bodom sú prevažne informácie 
marketingového charakteru, ale veľa fáz prebieha súčasne pri rešpektovaní 
vzájomných väzieb a závislostí jednotlivých prvkov projektu. 
 
Z uvedeného je zrejmé, že príprava technicko-ekonomickej štúdie je proces 
postupného spresňovania jej jednotlivých prvkov s mnohými spätnými väzbami. 
 
 
 
 
 25
ANALÝZA TRHU A MARKETINGOVÁ STRATÉGIA 
 
 
Základným cieľom každého projektu je buď využitie určitých disponibilných 
zdrojov alebo uspokojenie existujúceho, resp. potencionálneho dopytu. Pre konečný 
úspech projektu je kľúčovou aktivitou analýza trhu. Poznanie trhu, analýza a prognóza 
dopytu, vyjasnenie konkurenčnej situácie a iné, tvorí východiská pre koncipovanie 
marketingovej stratégie projektu a marketingového mixu. 
 
Náplňou marketingového výskumu je získavanie, analýza a hodnotenie informácií 
o trhu a jeho okolí, zahŕňa predovšetkým také faktory, ako je dopyt a konkurencia, 
potreby a správanie sa zákazníkov, konkurenčné produkty a marketingové nástroje. 
Tieto potrebné údaje a informácie je možné získať buď už od existujúcich informačných 
zdrojov (tzv. desk research), alebo pomocou špeciálnych zisťovaní (tzv. field research). 
Využitie existujúcich informačných zdrojov sa opiera o dostupné štatistiky a správy 
kvalitatívneho charakteru (všeobecné ekonomické indikátory – počet obyvateľov a jeho 
rast, spotreba na obyvateľa,...). Špeciálne zisťovanie (šetrenie) zahŕňa interview, testy, 
pozorovania, ktorých výsledkom sú informácie nekvalitatívneho charakteru. 
 
Pri získavaní a vyhodnocovaní marketingových informácií je taktiež potrebné: 
- stanoviť cieľový trh projektu, vrátane popisu a analýzy jeho štruktúry, 
- analyzovať zákazníkov, 
- definovať segmentáciu trhu – trh je možné analyzovať buď ako celok, alebo podľa 
jednotlivých segmentov, 
- analyzovať trhovú konkurenciu, 
- analyzovať distribučné kanály – kanály spájajúce výrobcov s konečnými 
spotrebiteľmi, 
- analyzovať oblasť, do ktorej projekt svojim charakterom patrí (posúdenie životného 
cyklu a určiť, v ktorej fáze životného cyklu sa nachádza), 
- stanoviť budúci vývoj dopytu – vychádzame z kvantitatívnych a kvalitatívnych 
informácií zistených v marketingovom výskume. 
 
Súhrn výsledkov marketingového výskumu umožňuje identifikovať trhové 
príležitosti a trhové riziká projektu. 
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MARKETINGOVÝ MIX 
 
 
Základné zložky marketingového mixu tvorí výrobok, cena, podpora predaja 
a distribúcia. Všetky tieto zložky sú vzájomné závislé. 
 
Výrobok a výrobková politika 
Projekt bude komerčne životaschopný len vtedy, ak jeho výrobky (služby) nájdu 
uplatnenie na trhu. 
 
Cena a cenová politika 
Je nutné pri stanovení predajných cien zvážiť viac faktorov, predovšetkým výšku 
nákladov na jednotku produkcie, cenovú politiku konkurencie, cenovú elasticitu 
(reakcie zákazníkov na inú úroveň ceny), zľavy poskytované veľkoobchodu 
a maloobchodu, platobné podmienky a podmienky dodávok, štátna politika cenovej 
regulácie. 
 
Podpora predaja 
Táto je nutná pri vstupe nového produktu na trh, pre udržanie trhovej pozície 
a dosiahnutie dlhodobých cieľov projektu. Základné formy podpory predaja je reklama 
a propagácia, public relations, osobný predaj, orientácia na značkové výrobky, atď. 
 
Distribučné kanály 
 Medzi hlavné patrí veľkoobchod, maloobchod a priama distribúcia zákazníkom. 
Pozornosť treba venovať dodacím podmienkam, spôsobu a prostriedkom prepravy, 
optimalizácii dopravných ciest, riadeniu zásob a ochrane tovaru počas prepravy. 
 
Marketingové náklady a výnosy projektu 
Výsledky analýz a prognóz trhu, voľba marketingovej stratégie a marketingového 
mixu umožňujú stanoviť odhad marketingových nákladov, ako aj odhad očakávaných 
výnosov (tržby z predaja výrobkov a služieb). 
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Veľkosť výrobnej jednotky 
Konečným výsledkom predchádzajúcej fázy TEŠ bola špecifikácia výrobného 
programu, resp. programu služieb. Tento tvorí základné vstupy pre stanovenie veľkosti 
výrobnej jednotky ako jedného zo základných parametrov projektu. 
 
Umiestnenie výrobnej jednotky 
V tejto fáze zvažujeme dve varianty: 
- lokalitu 
- vlastné miesto výstavby v rámci zvolenej lokality 
 
Lokalita 
Najväčší význam majú požiadavky projektu na infraštruktúru (doprava, 
komunikácie, energie) ľudské zdroje (kvalifikované pracovné sily, manažéri,...) 
a životné prostredie, preto neoddeliteľnou súčasťou technicko-ekonomickej štúdie 
projektu musí byť analýza a hodnotenie týchto účinkov. Nepriaznivé dopady projektu 
majú mnohokrát charakter produkcie určitých látok, ktoré sú z hľadiska životného 
prostredia neprijateľné a vyžadujú zariadenia na ich zachytávanie resp. čistenie. Cieľom 
analýzy a hodnotenia vplyvu projektu na životné prostredie je stanovenie účinkov, 
hodnotenie ich veľkosti a významu z hľadiska pôsobenia na jednotlivé zložky životného 
prostredia a formulovať rôzne opatrenia, ktoré je treba prijať, aby prípadné nepriaznivé 
účinky boli buď úplne eliminované, resp. minimalizované na úroveň, ktorá zachováva 
kvalitu životného prostredia. 
 
Vlastné miesto výstavby 
Tradičné prístupy vychádzajú z hodnotenia jednotlivých lokalít pomocou 
minimalizácie ekonomického kritéria, tvoreného súhrnom dopravných, výrobných 
a distribučných kanálov. Pokiaľ ide o projekty značne orientované na základné suroviny 
a materiály, tzv. materiálovo orientované projekty, potom bude z hľadiska 
minimalizácie nákladov najvhodnejšie umiestniť tieto projekty v blízkosti ložísk 
surovín, resp. pri dopravných termináloch. U trhovo orientovaných projektov, t.j. 
projektov so značnými nákladmi vzťahujúcimi sa na distribúciu finálnych výrobkov, 
bude vhodné umiestniť projekt v blízkosti významných centier spotreby. 
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Technológia a výrobné zariadenia 
Tieto dva aspekty sú navzájom úzko závislé, ale pri ich výbere je treba 
rešpektovať existujúce vzájomné väzby základných parametrov projektu. 
 
Výber technológie je ovplyvnený mnohými faktormi, kde niektoré majú povahu 
obmedzujúcich podmienok, ako dostupnosť, resp. kvalita základného materiálu, 
disponibilné zdroje finančných prostriedkov. 
Technológiu je možné získať predovšetkým týmito spôsobmi: 
o priamym nákupom – je vhodný v prípade, kedy je jednoznačne možné získať 
know-how, resp. technologické práva, 
o získaním licencie – v súčasnej dobe obľúbený a efektívny nástroj  obchodu 
s technológiami, ktorý umožňuje nadobúdateľovi licencie získať právo využiť 
patentom chránenú technológiu a potrebné know-how za dohodnutých 
podmienok, 
o vytvorením spoločného podniku (joint venture) – technológia je v tomto prípade 
súčasťou majetkového vkladu jedného z účastníkov. 
 
Pracovné sily (ľudské zdroje) 
Úspešná realizácia a fungovanie projektu si vyžaduje zaistenie potrebných 
pracovných síl s vyhovujúcou kvalifikáciou, schopnosťami a skúsenosťami. Technicko-
ekonomická štúdia projektu by mala špecifikovať: 
- kvantitatívne požiadavky (potrebné počty) 
- kvalitatívne požiadavky (kvalifikácia, schopnosti, skúsenosti) 
-posúdiť disponibilitu pracovných síl 
- navrhnúť výcvikové programy (školenia) 
- určiť výšku osobných nákladov 
- náklady na zdravotné a sociálne zabezpečenie 
 
Plán realizácie projektu 
Táto fáza sa začína rozhodnutím o prijatí projektu, nasleduje spracovanie 
technologickej dokumentácie, vyjednávanie a uzatváranie kontraktov, vlastná investičná 
výstavba a nakoniec prevádzka výrobnej jednotky. Plán realizácie by mal stanoviť 
jednotlivé úlohy, termíny, zodpovedné osoby, finančné prostriedky a zdroje potrebné na 
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realizáciu jednotlivých aktivít, výsledky, resp. ciele, vzájomné vzťahy a závislosti 
jednotlivých aktivít, kritické aktivity, ktorým je treba venovať zvýšenú pozornosť. 
 
Technicko-ekonomickú štúdiu projektu by mal spracovávať tím odborníkov 
z rôznych profesií tak, aby boli odborne pokryté všetky významné oblasti projektu. 
V závislosti na podmienkach, type a rozsahu projektu by mal spracovateľský tím tvoriť 
ekonóm, marketingový špecialista, strojný, resp. stavebný inžinier, odborník z oblasti 
manažmentu, špecialista z oblasti financií a účtovníctva, špecialista na ochranu 
životného prostredia. Okrem týchto stálych členov, tvoriacich základ spracovateľského 
tímu je treba často angažovať pre určité časovo obmedzené úlohy aj špecialistov 
z niektorých ďalších oblastí (napr. advokát a pod.), ktorí sa tak stávajú dočasnými 
členmi tímu. 
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PRAKTICKÁ ČASŤ 
 
4. VÝSTAVBA ČERPACEJ STANICE MOTOROVÝCH 
PALÍV, TECHNICKO-EKONOMICKÁ ŠTÚDIA 
 
 
V praktickej časti tejto bakalárskej práce uvádzam základné aspekty vývoja trhu 
čerpacích staníc na európskom trhu a na trhu čerpacích staníc v Slovenskej republike, 
kde najväčším prevádzkovateľom čerpacích staníc je spoločnosť Slovnaft. 
 
 
4.1 CHARAKTERISTIKA TRHU ČERPACÍCH STANÍC 
 
 
Holdingová spoločnosť Slovnaft podniká v oblasti petrochemického priemyslu. 
Jej základom je rafinérska a petrochemická spoločnosť Slovnaft, a.s. .Ročne spracováva 
približne 5,5 - 6 mil. ton ropy najmä z Ruskej federácie, ktorú do Bratislavy prepravuje 
prostredníctvom ropovodného systému Družba. Slovnaft dodáva na trh komplexný 
sortiment rafinérskych, petrochemických výrobkov a plastov, pričom okolo 80% 
produkcie vyváža. Na hlavnú výrobu materskej spoločnosti nadväzuje skupina jej 
dcérskych spoločností s výrobkami, prepravnými a servisnými aktivitami. 
 
Okrem hlavnej činnosti- spracovanie ropy, distribúcia a predaj výrobkov z ropy, 
spoločnosť prostredníctvom svojej maloobchodnej siete predáva motorové palivá, oleje 
a vybrané mrazivá v Slovenskej republike, v Českej republike, v Poľsku a na Ukrajine. 
Strategickým partnerom Slovnaftu sa v roku 2000 stala  spoločnosť MOL, Rt. .  
 
Sieť čerpacích staníc (ČS) je riadená maloobchodným úsekom a prevádzkovaná 
prostredníctvom nájomcov. Úsek maloobchodu súčasne pripravuje a zabezpečuje 
výstavbu nových a rekonštrukcie starých ČS. Práve tieto aktivity si vyžadujú prípravu a 
spracovanie technicko-ekonomickej štúdie. 
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Spoločnosť Slovnaft prevádzkuje na Slovensku 316 ČS, ktoré predstavujú 
približne 47% -ný podiel z celkového počtu ČS v Slovenskej republike. V Českej 
republike prevádzkuje približne 40 ČS, čo predstavuje asi 2%-ný podiel na českom trhu 
čerpacích staníc, v Poľsku sú to 3 ČS a na Ukrajine 2 ČS. 
 
ČS Slovnaft
Slovenská republika
Česká republika
Poľsko
Ukrajina
 
 Zdroj: interné materiály spoločnosti 
 
 
Čerpacie stanice možno považovať za dynamicky sa rozvíjajúcu lukratívnu oblasť 
podnikania. Kým v minulosti čerpacie stanice plnili jedine funkciu čerpania motorových 
palív, prípadne nákupu motoristických autopotrieb a autopríslušenstva, v súčasnosti  so 
zmenou životného štýlu sa potreby a požiadavky zákazníkov zmenili a preto sa 
nevyhnutne tomuto trendu prispôsobil charakter aj celkové prostredie čerpacej stanice. 
Z pohľadu trhovej ekonomiky je čerpacia stanica predovšetkým miestom 
maloobchodného predaja, marketingovým priestorom. Preto, aby sme sa dostali k 
čerpacím staniciam zajtrajška, musíme sledovať všeobecné trendy, ktoré dnes hýbu 
oblasťou maloobchodu a marketingu. 
 
Posledné roky priniesli v oblasti teórie i praxe zásadnú zmenu v nazeraní na 
samotnú podstatu marketingového procesu. Profesor Robert Lauterborn v 90.- tych 
rokoch pozmenil dokonca aj základnú „zaklínaciu“ marketingovú formulku 4P 
(Product- produkt, Price- cena, Place- miesto, Promotion- podpora predaja) na 4C 
(Consumer- zákazník, Cost- náklady, Convenience- pohodlie, Communication- 
marketingová komunikácia). Je to v podstate to isté, ale je tu jeden zásadný rozdiel, 
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ktorý spočíva v nazeraní na proces predaja z hľadiska spotrebiteľa a nie z hľadiska 
predávajúceho. Už nie je dôležité, aký produkt sa ponúka, ale aký chce zákazník. Už nie 
je dôležité, za akú cenu chceme predávať, ale či je zákazník ochotný ju zaplatiť. 
 
Situácia na európskom trhu čerpacích staníc sa vyvíja v prostredí, ktoré sa 
vyznačuje: 
o rastom počtu automobilov 
o stagnáciou dopytu motorových palív a klesaním počtu čerpacích staníc 
o prevádzkou čerpacích staníc hypermarketovými reťazcami 
o rastom priemerného ročného predaja na jednu čerpaciu stanicu 
o rastom predaja doplnkového sortimentu a služieb a rastom komfortných trhov 
o rastom investícií do ekologických úprav 
o poklesom predaja autopotrieb a autodoplnkov 
o poklesom obchodných marží pri predaji motorových palív 
o pokračovaním fúzií petrochemických spoločností. 
 
Marketingoví odborníci rozdeľujú celkový trh na  viacero zložiek. Jednou z nich 
je tzv. komfortný trh (convenience market), ktorý je charakteristický tým že zákazníci 
na tomto trhu nakupujú zväčša spontánne v menších množstvách a na okamžitú 
spotrebu. Základným cieľom komfortu na čerpacej stanici je dosiahnuť, aby zákazník 
pohodlne nakupoval a mal všetko „po ruke“. Komfort na čerpacej stanici môžeme 
rozdeliť na: 
 
-základný, ktorý pre zákazníka vytvára vhodný regálový systém, osvetlenie predajne, 
chladiarenské a klimatizačné zariadenia, mikrovlnná rúra a elektrická piecka, 
pokladničný systém  s identifikáciou každého tovaru, drobné spotrebiteľské balenie 
ponúkaného tovaru, čistota a zákaznícky orientovaná obsluha. 
 
-rozšírený, ktorý definuje vyššiu úroveň služieb ako sú fax, xerox, bankomat, príjem 
poštových zásielok, príjem lotérie, foto-shop a zber čistenia šatstva. Z pohľadu 
budúcnosti sa tieto služby môžu stať rozhodujúcim kritériom zákazníka pri výbere 
čerpacej stanice. Určité náznaky možno vidieť i u nás na niektorých konkurenčných 
čerpacích staniciach. 
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Spoločnosti prevádzkujúce čerpacie stanice v krajinách EU sú marketingovo 
orientované, čoho dôkazom je moderné ponímanie čerpacej stanice ako predajného 
miesta, kde stredobodom pozornosti už nie je automobil, ale zákazník, ktorým už 
zďaleka nie je len motorista. Jednoznačným dôkazom je skutočnosť, že celkový zisk 
čerpacej stanice je zo 75% tvorený z predaja doplnkového sortimentu a služieb a len 
25% zisku vytvára predaj motorových palív. 
 
Tvorba zisku na čerpacej stanici
75%
25%
doplnkový sortiment a služby
motorové palivá
 
Zdroj: interné materiály spoločnosti 
 
 
Z celkového obratu doplnkového sortimentu v predajni čerpacej stanice teda tvorí 
37% tabak, 25% nápoje, 11% cukrovinky, 8 % tlač, 6% potraviny, 4% občerstvenie, 3 
% autopríslušenstvo a 6% ostatné. 
 
 
 34
Podiel doplnkového sortimentu na celkovom 
obrate
37%
25%
11%
8%
6%
4%
3% 6%
tabak
nápoje
cukrovinky
tlač
potraviny
občerstvenie
autopríslušenstvo
ostatné
 
Zdroj: interné materiály spoločnosti 
 
 
 
4.2 ČERPACIA STANICA A ZÁKAZNÍK 
 
 
Marketingoví pracovníci sa čoraz viac pýtajú, kto je zákazník, aký je a aké sú jeho 
potreby. Čo teda očakáva zákazník od čerpacej stanice? Predovšetkým očakáva, že: 
– čerpacia stanica buď miestom oddychu pri zastávke na ceste 
– tu budú poskytnuté kvalitné služby 
– mu bude poskytnutý široký a kvalitný sortiment doplnkového  a motoristického 
tovaru. 
 
Snaha priblížiť sa zákazníkovi znamenala pre spoločnosť uskutočniť zmeny v 
oblasti technológií a dizajnu, ale hlavne v štruktúre poskytovaných služieb a ponúkanej 
skladbe doplnkového sortimentu. V silnom konkurenčnom prostredí v záujme získania 
konkurenčnej výhody v podobe domácej, tradičnej a najznámejšej značky na 
slovenskom bolo nevyhnutné v procese zmien odstrániť priemernosť a zvýšiť 
atraktívnosť čerpacích staníc najmä: 
o budovaním povedomia príslušnosti k značke 
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o správaním sa obsluhujúceho personálu 
o rýchlosťou oblúženia zákazníka 
o čistotou interiéru a exteriéru 
o informovanosťou zákazníka 
o voľnejšou, priateľskou a komplexnejšou ponukou služieb 
  
Realizovním tejto úlohy bolo dosiahnuté zlepšenie v oblasti: 
o výberu lokalít pre ďalší rozvoj siete čerpacích staníc 
o projektu realizácie výstavby a rekonštrukcie čerpacích staníc 
o výberu nájomcu a obsluhy 
o kvality tovaru a logistiky zásobovania 
o predaja tovaru a poskytovania služieb, servisu zariadení 
o tvorby a hodnotenia obchodných plánov 
o kultúry a etiky čerpacích staníc 
o vzdelávacieho, školiaceho a tréningového procesu. 
Projekt realizácie výstavby alebo rekonštrukcie čerpacej stanice musí byť v súlade 
s dizajnovým manuálom spoločnosti. Investičné náklady na výstavby novej (komplexne 
zrekonštruovanej) čerpacej stanice, resp. náklady na kúpu existujúcej by nemali 
presiahnuť výšku, ktorá zabezpečí minimálne 10 ročnú návratnosť vložených 
prostriedkov. 
 
Výber nájomcu musí byť uzatvorený najneskôr 10 týždňov pred plánovaným 
ukončením stavby. Výber sa riadi vnútroholdingovými riadiacimi aktami a smernicami, 
ktoré obsahujú potrebné kritériá a požiadavky pre nájomcu. 
 
Čo sa týka kvality tovaru, tovar musí mať kompletnú technickú dokumentáciu, 
ktorá pozostáva z bezpečného listu, akostnej normy, certifikát príslušného skúšobného 
ústavu (resp. stanovisko, že tovar nepodlieha povinnej certifikácií)a označenie výrobkov 
podľa zákona č. 634/1992 Zb. a jeho novely „Zákon o ochrane spotrebiteľa“. Výber 
dodávateľov sleduje zabezpečenie kvality tovaru dodávaného do siete čerpacích staníc a 
optimalizuje cenu a spôsob dopravy. 
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Cieľom spoločnosti je predávať trhom požadovaný tovar štandardnej kvality, 
vyhovujúci platným normám, schváleného sortimentu a konkurencieschopnej ceny. 
Sortiment tovarov je nasledovný: 
o všetky druhy vyrábaných motorových palív 
o motorové a prevodové oleje značky Madit 
o vybrané druhy tukov a plastických mazív 
o doplnkový tovar (nápoje, tabak, cukrovinky, tlač, hračky, autopotreby, diaľničné 
známky, telefónne karty, kvety, občerstvenie a iné). 
 
Na čerpacích staniciach sa poskytujú služby diferencovane podľa veľkostných 
typov a ich kategorizácie. Hlavné veľkostné typy čerpacej stanice sú: 
a) diaľničná ČS – situovaná na diaľničnom odpočívadle 
b) mestská čerpacia stanica veľká – situovaná v sídelnej aglomerácii, v lokalite so 
zvýšeným pohybom obyvateľstva (sídlisko, obchodné centrum) s predajnou 
plochou 120m2 a viac 
c) mestská čerpacia stanica štandardná -  situovaná ako veľká, ale s predajnou 
plochou 70, resp. 90m2 
d) čerpacia stanica malá – s predajnou plochou pod 70m2. 
 
 
 
 
4.3 CENOVÁ POLITIKA A KONKURENCIA 
 
Rozhodnutie zákazníka, ktorú čerpaciu stanicu navštívi je ovplyvnené viacerými 
faktormi. Cena motorového paliva je jedným z nich. Podľa dostupných prieskumov patrí 
cena k najsilnejším faktorom rozhodovania sa zákazníka (84%), ďalej možno spomenúť 
správanie sa personálu (82,4%) a kvalitu služieb (73,6%). Slovnaft ako líder na trhu 
vyhlasuje tzv. štandardné ceny motorových palív a tie sú platné v celej sieti čerpacích 
staníc Slovnaft. Existujú však aj čerpacie stanice, na ktorých sa uplatňujú tzv. špeciálne 
ceny motorových palív. 
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Všetky nadnárodné spoločnosti prispôsobujú svoju cenovú politiku  cenovej 
politike Slovnaftu. Možno konštatovať, že tieto spoločnosti sa pohybujú v nižšej 
cenovej úrovni, okrem spoločnosti Shell, ktorá si strategicky drží vyššiu cenovú hladinu 
aj v Európe. Z ostatných konkurenčných spoločností, ktoré sú členmi Slovenskej 
asociácie petrolejárskeho priemyslu a obchodu možno spomenúť OMV, ESSO, Aral, 
Avanti, Conoco, a iné. 
 
Na trhu pôsobí aj množstvo „neštandardných“ súkromných čerpacích staníc, ktoré 
nevyhovujú najmä ekologickým normám, na okolie zväčša pôsobia rušivo a službami sa 
nepohybujú na úrovni európskeho štandardu. Ceny na týchto čerpacích staniciach sú 
tvorené individuálne majiteľmi, avšak v zásade sú prispôsobené cenovej politike 
Slovnaftu. 
 
 
 
 
4.4 VÝBER A HODNOTENIE LOKALITY 
 
 
Na základe rozhodnutia schváleného predstavenstvom spoločnosti sa s výstavbou 
nových čerpacích staníc uvažuje výlučne na vlastnom pozemku, čím sa spoločnosť 
chráni a vyvaruje možných majetko-právnych sporov.  
Pri stávajúcich čerpacích staniciach, ktoré sú stanovené interným predpisom spoločnosti 
z dôvodu zabezpečenia jednotného postupu. Rámcová lokalizácia vychádza z  
hospodárskeho rozvoja, intenzitu dopravy a jej rozvoj, dopyt potencionálnych 
zákazníkov, aktivity konkurencie. V záujme zabezpečenia efektívnosti prevádzky sa 
vopred uskutočňuje prieskum trhu. 
 
Zásady výberu a hodnotenia lokality sú stanovené interným predpisom 
spoločnosti z dôvodu zabezpečenia jednotného postupu. Rámcová lokalizácia vychádza 
zo strategických materiálov holdingu a v záujmových teritóriách zohľadňuje aspekty 
hospodárskeho rozvoja, intenzitu dopravy a jej rozvoj, dopyt potencionálnych 
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zákazníkov, aktivity konkurencie. V záujme zabezpečenia efektívnosti prevádzky sa 
vopred uskutočňuje prieskum trhu. 
 
 
 
Činnosti spojené s  výberom lokality sa realizujú v troch etapách: 
I.  etapa -  vyhľadanie novej lokality 
II.  etapa – posúdenie vhodnosti lokality 
III.  etapa – posúdenie vhodnosti z hľadiska ekonomickej návratnosti 
 
Z hľadiska prístupu k výberu lokality sa uplatňujú 2 spôsoby, a to aktívny, kedy 
ide o vyhľadávanie lokality a pasívny, kedy sa posudzujú ponúknuté pozemky. 
Hodnotenie lokality obsahuje kritériá, na základe ktorých sa v konečnom dôsledku 
posúdi vhodnosť alebo nevhodnosť predmetnej lokality pre ďalší rozvoj siete. Aplikuje 
sa bodový systém hodnotenia, kedy zodpovedajúcemu kritériu je pridelený počet bodov 
od 0 do 40 a konečný súčet môže dosahovať max. 100 bodov. Za vyhovujúcu sa 
považuje lokalita, ktorá dosiahne minimálne 80 bodov. 
 
Pri hodnotení lokality sa berie do úvahy: 
-    dopravná charakteristika (prístup na čerpaciu stanicu) 
– charakteristika kúpnej sily (veľká, slabá) 
– umiestnenie čerpacej stanice (diaľnica, sídlisko...) a jej viditeľnosť 
– konkurenčné a vlastné čerpacie stanice v spádovej oblasti 
– okolité obchody (supermarket,...) zvyšujúce obrat 
– pravdepodobnosť ohrozenia čerpacej stanice 
– charakteristika rozvoja okolia. 
 
Vo všeobecnosti platí, čím lukratívnejšia poloha sa dokáže obsadiť, tým sa dá 
očakávať väčší obchodný obrat, zisk a aj vybavenie, pokiaľ to veľkosť pozemkov, resp. 
napojenie inžinierskych sietí dovolí. 
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4.5 STRATÉGIA ZÍSKAVANIA ZÁKAZNÍKOV 
 
 
 
 Zákazníci sú pre existenciu každej firmy faktorom, bez ktorého by firma nemohla 
existovať. Preto každá firma má snahu uspokojovať potreby zákazníkov, zakladať s 
nimi partnerstvo na pilieroch úcty, spoľahlivosti a zodpovednosti. 
 
          Pri tvorbe stratégie získavania zákazníkov Slovnaft využíva 3 nástroje 
komunikačného mixu, ktorými sú: 
a) reklama – na svoju propagáciu firma Slovnaft využíva všetky dostupné 
masovo-komunikačné médiá : TV shoty, reklama v tlači, web stránky, interný 
štvrťročník, billboardy – najväčší megaboard na Slovensku pri diaľnici D61 nesie logo 
Slovnaftu.Patrí rodine motocyklového pretekára V. Častku, ktorého dlhoročným 
partnerom je práve spoločnosť Slovnaft 
b) podpora predaja – Slovnaft a.s. sa snaží poskytovať čo možno najširší záručný 
a pozáručný servis, v snahe udržať vysokú spokojnosť zákazníkov. Čerpacie stanice 
poskytujú aj nepalivový komerčný tovar, ktorého predaj predstavuje rastúci segment 
maloobchodných tržieb. Okrem toho ponúka aj zákaznícky výhodný program Bonus 
klub, ktorý spočíva v zbieraní bodov a ich následnej výmene za darčeky z katalógu 
c) public relations – Slovnaft a.s. sa snaží budovať si dobrý image a získať si 
pozornosť verejnosti finančnou alebo materiálnou účasťou na rôznych kultúrnych, 
športových a charitatívnych akciách . 
 
Slovnaftu veľmi záleží na tom, aby obsluha vedela, ako sa má správať a aby bola 
motivovaná naozaj sa tak správať. Ďalej sa konkurenčná výhoda dá získať pomocou 
odlíšenia image, ktorý sa musí vyznačovať 3 vlastnosťami :  
a)jednoduchou správou vyjadrujúcou charakter produktu a jeho spotrebiteľskú 
hodnotu  
b)táto správa musí byť šírená spôsobom odlišným od konkurencie (Slovnaft sa 
snaží preniknúť k spotrebiteľom prostredníctvom všetkých masovodostupných médii, 
žiadna firma na trhu doposiaľ nepredstavila palivá pre všetky oktánové úrovne) 
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c)okrem toho musí obsahovať aj citový náboj, ktorý si získa srdce a myseľ 
zákazníka.- Slovnaft si chce počínať rovnako suverénne ako veľké nadnárodné 
spoločnosti, zároveň však chce prirásť k srdciam zákazníkom tým, že je kvalitná 
domáca firma, vytvoriť v nich pocit: „toto je naša ČS“.  
 
Pred založení ČS v Pezinku bude kladený veľký dôraz na reklamu a propagáciu 
tejto novovzniknutej pobočky. Po jej zložení bude dôraz hlavne na kvalite výrobkov a 
poskytovaní služieb a servisu. 
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5. ZÁVER 
 
Slovnaft, a.s. Svojou veľkosťou, úrovňou technológie, štruktúrou výroby, 
hodnotou obratu, zisku a komerčnými aktivitami patrí už storočie medzi 
najvýznamnejšie podnikateľské subjekty v Slovenskej republike. Jej súčasné postavenie 
má pre ekonomiku Slovenskej republiky strategický význam. 
 
Cieľom tejto bakalárskej práce bolo priblížiť používanú metodiku spoločnosti pri  
príprave a realizácii investičného zámeru – výstavby novej čerpacej stanice motorových 
palív. Pri spracovaní technicko- ekonomickej štúdie som postupovala v zmysle 
interných  predpisov spoločnosti. 
 
Podľa lokality a veľkosti predajne je čerpacia stanice vybavená bufetom, 
reštauráciou, prípadne iným občerstvením a je stanovená prevádzková doba a počet 
pracovníkov obsluhy. Na základe hodnotenia lokality som rozhodla o vhodnosti 
investičného zámeru. 
 
V časti „Rekapitulácia finančných nákladov“ je uvedený prehľad celkových 
plánovaných finančných nákladov na základe technickej charakteristiky čerpacích 
stanice. Odpisy HIM a NIM za čerpaciu stanicu tvoria budovy a stavby, prístroje a 
zariadenia, inventár, nehmotné investičné majetok a hmotný investičný majetok.  
 
Pri rekonštrukcii čerpacej stanice východiskové množstvo predaja závisí od 
rozsahu rekonštrukcie, ako radikálne sa zmení výzor, technické vybavenie, vybavenie 
interiéru, veľkosť predajnej plochy a iné. Vychádzame z empirických údajov z 
marketingového prieskumu a samozrejme zohľadňujeme aj konkurenciu. Pri 
modernizácii čerpacej stanice zostáva zachovaná stavba aj počet stojanov, nedochádza 
teda k výraznej zmene čerpacej stanice.  
 
Pri výpočtoch ekonomickej efetívnosti čerpacej stanice som vychádzala zo 
základného variantu, v ktorom predpokladám: 
– medziročný rast množstva predaja benzínov o 3% a motorovej nafty o 5%, 
– medziročný rast obchodnej marže benzínov o 6% a motorovej nafty o 3%, 
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– výnosy z iných činností predstavujú 20% a vychádzajú z marketingových štúdií,z 
výkazov skutočného predaja,trendov, priesku a ankiet. 
 
Zmeny množstva predaja a obchodnej marže sú riešené v optimistickom a 
pesimistickom variante, pričom tieto zmeny majú priamy dopad na ekonomickú 
návratnosť vložených investícií. Ich medziročné nárasty sú plánované do roku 2007 z 
toho dôvodu, že každý výrobok, materiál, technológia, a teda aj čerpacia stanica má 
svoju dobu živostnosti a po čase je morálne a fyzicky zastaralá. Predpokladá sa 
nábehová krivka predaja, ktorá sa po určitom čase ( v mojom modelovom prípade 4-5 
rokov) dostáva do stagnácie, pravdaže za predpokladu ceteris paribus, pretože vznikom 
nepredpokladanej zmeny sa vývoj môže úplne zmeniť. 
 
Východiskové údaje (objem predaja jednotlivých zložiek sortimentu, obchodná 
marža...) sú získané z dostupných materiálov spoločnosti, väčšinou ide o porovnávanie 
údajov z minulých skúsenosti pri rekonštrukciách alebo výstavbe novej čerpacej stanice 
v podobných prípadoch. V týchto predpokladoch sa vždy počíta s existenciou určitej 
odchýlky. 
 
Pri rekonštrukcii čerpacej stanice východiskové množstvo predaja závisí od 
rozsahu rekonštrukcie, ako radikálne sa zmení, technické vybavenie, vybavenie 
interiéru, veľkosť predajnej plochy a iné. Vychádza sa z empirických údajov z 
marketingového prieskumu a samozrejme zohľadňuje sa aj konkurencia. Pri 
modernizácii čerpacej stanice zostáva zachovaná stavba aj počet stojanov, nedochádza 
teda k výraznej zmene čerpacej stanice. 
 
 Obchodná marža je nadefinovaná vo firemnej stratégii, kde je uvedený 
predpokladaný vývoj na niekoľko rokov (15). Ceny sú stanovené cenovým oddelením 
na základe aktuálneho vývoja trhu s ropou sa menia každý týždeň. Investičný zámer je 
financovaný z vlastných zdrojov spoločnosti. Doba prípravy aj výstavby nepresahuje 
obdobie jedného roka. 
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 Príloha č.1                                  
 
 
PROTOKOL 
ČERPACIA STANICA PEZINOK 
 
Názov čerpacej stanice: Pezinok 
Druh stavby (nová/ rekonštrukcia) nová 
Termín realizácie stavby včítane 
užívacieho povolenia 
05/2007-08/2007 
Pozemok – kúpa (tis. Sk) 7566 
                - prenájom (tis.Sk) 0 
Veľkosť predajne (m2) 70 
Výdajné stojany – multi (ks/ 
produkty/ strany) 
2/ 4/ 2 
              - mono (ks/rýchlosť (L)/strany 1/ 130/ 2 
Občerstvenie (oáza, bufet, reštaurácia) rýchle 
Nápojový automat (v predajni) áno 
Umývarka – ručná (ks) - 
                  - kefová (ks)  áno 
Autoservis – počet státí (ks) - 
Hustenie pneumatik (áno/nie) áno 
Vysávač (áno/nie) áno 
Oklepávač kobercov ( áno/nie) áno 
Verejný telefon ( áno/nie) áno 
Prevádzková doba 0-24 
Počet pracovníkov – obsluhy / smenu 2 
-reštauračné zariadenie - 
-umývarka - 
-autoservis - 
Celkový počet pracovníkov 9 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Príloha č.2                        
 
Hodnotenie lokality 
Čerpacia stanica Pezinok 
 
  Parameter Body Dopl. Koeficient Výsledok 
1. Dopravná charakteristika   2 16 
  a) Prístup na ČS - obojsmerný       
  viac ako 20 000 áut/deň 10     
  12 000 - 20 000 áut/deň 8 8   
  6 000 - 12 000 áut/deň 6     
  3 000 - 6 000 áut/deň 4     
  menej ako 3 000 áut/deň 2     
  b) Prístup na ČS - jednosmerný       
  viac ako 20 000 áut/deň 9     
  12 000 - 20 000 áut/deň 7     
  6 000 - 12 000 áut/deň 5     
  3 000 - 6 000 áut/deň 3     
  menej jako 3 000 áut/deň 1     
2. Charakteristika kúpnej sily   2 20 
  a) Vel'ká kúpna sila       
  viac ako 30 000 obyvatel'ov 10 10   
  15 000 - 30 000 8     
  10 000 - 15 000 6     
  5 000 - 10 000 4     
  menej ako 5 000 2     
  b) Slabá kúpna sila       
  viac ako 30 000 obyvatel'ov 9     
  15 000 - 30 000 7     
  10 000 - 15 000 5     
  5 000 - 10 000 3     
  menej ako 5 000 obyvatel'ov 1     
3. Lokalita ČS   1 10 
  mestská tranzitná, zberná a výp cesta 10 10   
  obývané územie (sídlisko) 8     
  hradská - štátna cesta 1., 2. a 3. triedy 6     
  dial'nica 5     
  prichádzajúca a bočná cesta 3     
4. Konkurenčné ČS - v spádovej oblasti   1 6 
  nie je konkurencia 10     
  jeden konkurent 8     
  dvaja konkurenti 6 6   
  traja a viac 2     
5. Vlastné ČS - v spádovej oblasti   1 0 
  nie sú 10     
  jedna vlastná 5     
  dve a viac 0 0   
6. Prístup na ČS   0,8 8 
  menej ako 50 m - priamy 10 10   
  50 - 100 m - priamy 8     
  menej ako 50 m - komplikovaný 6     
  50 - 100 m - komplikovaný 4     
  viac ako 100 m - komplikovaný 2     
7. Viditel'nosť ČS    1 6 
  viac ako 500 m 10     
  300 m 6 6   
  menej ako 100 m 3     
8. Obchody zvyšujúce obrat       
  vel'ký obrat (Tesco, Metro....) 10     
  stredný obrat (reštaurácia, autosalón...) 8     
  malý obrat (obchodno-servisné objekty) 6     
  nie je obchod v blízkosti 0     
9. Pavdepodobnosť ohrozenia - našich ČS   0,4 0 
  nie je ohrozenie 10     
  dopravné zmeny 5     
  investícia konkurencie v blízkosti 0 0   
10. Charakteristika okolia   1 10 
  pravdepodobný rozvoj v krátkej dobe 10 10   
  vzdialený rozvoj 5     
  konsolidované okolie 0     
  SUMA     80 
 
 
 
ZÁVER: 
Lokalita je z pohľadu rozvoja siete v kategórií vyhovujúca 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Príloha č.3 
 
 
REKAPITULÁCIA FINANČNÝCH NÁKLADOV 
ČS PEZINOK 
 
 
P.Č. DRUH 
NÁKLADY 
(tis.Sk) 
1. PROJEKTY  1600 
  z toho technologická časť 679 
  z toho stavebná časť 921 
      
2. 
STROJE, PRÍSTROJE A 
ZARIADENIA 13200 
      
3. BUDOVY A STAVBY 17900 
      
4. INVENTÁR 4300 
      
5. NHIM 250 
      
6. DHM 700 
      
7. ODPISOVATEĽNÝ HIM a NHIM 37950 
      
8. NEODPISOVANÝ HIM 7566 
      
9. INVESTIČNÉ NÁKLADY CELKOM 45516 
      
10. 
NUTNÉ EKOLOGICKÉ 
INVESTÍCIE 0 
      
11. INVESTIČNÉ NÁKLADY BEZ EI 45516 
      
12. ZÁSOBY 1300 
      
13. LIKVIDÁCIA HIM 0 
      
14. CELKOVÉ NÁKLADY 46816 
15. ÚVER 0 
16. VLASTNÉ ZDROJE 46816 
17. AKCIONÁRSKY KAPITÁL 0 
18. DOTÁCIE 0 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Príloha č. 4A 
Tabuľka výpočtu ekonomickej efektívnosti ČS Pezinok – základná varianta 
Druh stavby (nová/rekonštrukcia) nová občerstvenie(typ) rýchle Dňa 8.1.2007 
Termín realizácie stavby: 05/2007 - 07/2007 Vysavač (áno/nie) áno Variant 1 
Investičné náklady stavby (tis. Sk) 45 516 Umyvárka-ručná (ks) nie Predaj MP (m3) 
Pozemok kúpa/prenájom (v tis.) 766 kefová (ks) áno Benzíny 1716 
Veľkosť predajne (m2) 70 Autoservis nie Diesel 924 
Výd. Stojany-multi (ks/produkty/strany) 2,4,2 Prevádzková doba (hod.) 0 - 24 LPG 0 
mono (ks/rýchlosť) (L/min) /strany) 1,130,2 Celk. Počet pracovníkov 9 MP celkom 2640 
 
P.Č. DRUH 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 Sumár za Priem.hod. Priem.hod.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 dobu
1. Benzíny celkom 1716 1767 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 27805 1854 1854
Diesel 924 970 1019 1070 1070 1070 1070 1070 1070 1070 1070 1070 1070 1070 1070 15749 1050 1050
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREDAJ MP (m3/rok) 2640 2833 2963 3408 3454 3527 3574 3622 3639 3639 3639 3639 3639 3639 3639 51492 2904 2904
2. Benzíny celkom 3750 3975 4214 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 65534 4369 1273
Diesel 2086 2149 2213 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 33801 2253 656
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBCH.MARŽA-váž.pr. (Sk/m3) 3168 3328 3496 3672 3672 3672 3672 3672 3672 3672 3672 3672 3672 3672 3672 54055 3604 1050
3. Benzíny celkom 5435 7026 7671 8375 8375 121630 8109 2362
Diesel 1927 2085 2254 2438 2438 35525 2368 690
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VÝNOSY ZA MP (tis.Sk) 8362 9110 9925 10813 10813 10813 10813 10813 10813 10813 10813 10813 10813 10813 10813 157154 10477 3052
4. VÝNOSY Z INÝCH ČINNOSTÍ 1672 1822 1985 2163 2163 2163 2163 2163 2163 2163 2163 2163 2163 2163 2163 31431 2095 610
5. VÝNOSY CELKOM 10035 10932 11910 12976 12976 12976 12976 12976 12976 12976 12976 12976 12976 12976 12976 188585 12575 3662
6. PREVÁDZKOVÉ NÁKLADY (tis.Sk) 2500 2525 2550 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 38484 2566 747
7. ODPISY Z HIM, NIM 1662 1982 1982 1982 1910 1910 1910 1334 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 24051 1603 467
8. CELKOVÉ NÁKLADY 4162 4507 4532 4558 4486 4486 4486 3910 3916 3916 3916 3916 3916 3916 3916 62536 4169 1214
9. ZISK PRED ZDANENÍM 5873 6426 7378 8418 8490 8490 8490 9066 9060 9060 9060 9060 9060 9060 9060 126050 8403 2448
10. ZÁKLADŇA PRE ODVOD DANE 5873 6426 7378 8418 8490 8490 8490 9066 9060 9060 9060 9060 9060 9060 9060 126050 8403 2488
11. VÝPOČET DANE ZO ZISKU 1703 1863 2140 2441 2462 2462 2462 2629 2627 2627 2627 2627 2627 2627 2627 36554 2437 710
12. ZISK PO ODVODE 4170 4562 5238 2977 6028 6028 6028 6437 6433 6433 6433 6433 6433 6433 6433 89495 5966 1738
13. ODPISY Z HIM, NIM 1662 1982 1982 1982 1910 1910 1910 1334 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 24051 1603 467
ZISK PO ODVODE 4170 4562 5238 5977 6028 6028 6028 6437 6433 6433 6433 6433 6433 6433 6433 89495 5966 1738
ZOSTAT.HODN.LIKV.MAJETKU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FONDOVÉ ZDROJE (tis.Sk) 5832 6544 7220 7959 7938 7938 7938 7771 7772 7772 7772 7772 7772 7772 7772 113547 7570 2205
14. OBSTARANIE HIM a NIM 45516 - - - - - - - - - - - - - - 45516 3034 884
ZÁSOBY 1300 - - - - - - - - - - - - - - 1300 87 25
POUŽITE ZDROJOV (tis.Sk) 46816 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 46816 3121 909
15. CASH FLOW -40984 6544 7220 7959 7938 7938 7938 7771 7772 7772 7772 7772 7772 7772 7772 66731 4449 1296
16. KUMULOVANÝ CASH FLOW -40984 -34440 -27220 -19261 -11323 -3385 4552 12323 20096 27868 35641 43413 51186 58958 66731 184153 12277 3576
17. DISKONTNÝ FAKTOR 0,87 0,76 0,67 0,6 0,54 0,48 0,43 0,39 0,35 0,31 0,28 0,25 0,23 0,21 0,19 7 0 0
18. DISKONTNÝ CASH FLOW -25669 5695 4869 4771 4249 3804 3411 3001 2699 2431 2190 1973 1778 1602 1443 8248 550 160
19. KUMUL.DISK.CASH FLOW -35669 -29974 -25105 -20334 -16085 -12281 -8870 -5869 -3170 -739 1452 3425 5203 6805 8248 -132964 -8864 -2582
Návratnosť: 10,34roka
 
 
 
 
Príloha č. 4B 
Tabuľka výpočtu ekonomickej efektívnosti ČS Pezinok – optimistická varianta 
Druh stavby (nová/rekonštrukcia) nová občerstvenie(typ) rýchle Dňa 8.1.2007 
Termín realizácie stavby: 05/2007 - 07/2007 Vysavač (áno/nie) áno Variant 1 
Investičné náklady stavby (tis. Sk) 45 516 Umyvárka-ručná (ks) nie Predaj MP (m3) 
Pozemok kúpa/prenájom (v tis.) 766 kefová (ks) áno Benzíny 1716 
Veľkosť predajne (m2) 70 Autoservis nie Diesel 924 
Výd. Stojany-multi (ks/produkty/strany) 2,4,2 Prevádzková doba (hod.) 0 - 24 LPG 0 
mono (ks/rýchlosť) (L/min) /strany) 1,130,2 Celk. Počet pracovníkov 9 MP celkom 2640 
 
P.Č. DRUH 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 Sumár za Priem.hod. Priem.hod.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 dobu
1. Benzíny celkom 1716 1802 1892 1986 1986 1986 1986 1986 1986 1986 1986 1986 1986 1986 1986 29248 1950 1950
Diesel 924 998 1078 1164 1164 1164 1164 1164 1164 1164 1164 1164 1164 1164 1164 16967 1131 1131
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREDAJ MP (m3/rok) 2640 2833 2963 3408 3452 3527 3574 3622 3639 3639 3639 3639 3639 3639 3639 51492 3081 3081
2. Benzíny celkom 3750 3975 4214 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 65534 4369 1273
Diesel 2086 2149 2213 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 33801 2253 656
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBCH.MARŽA-váž.pr. (Sk/m3) 3168 3324 3487 3658 3658 3658 3658 3658 3658 3658 3658 3658 3658 3658 3658 53879 3592 1046
3. Benzíny celkom 6435 7162 7971 8872 8872 8872 8872 8872 8872 8872 8872 8872 8872 8872 8872 128036 8536 2487
Diesel 1927 2144 2385 2653 2653 2653 2653 2653 2653 2653 2653 2653 2653 2653 2653 38295 2553 744
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VÝNOSY ZA MP (tis.Sk) 8362 9306 10357 11525 11525 11525 11525 11525 11525 11525 11525 11525 11525 11525 11525 166331 11089 3230
4. VÝNOSY Z INÝCH ČINNOSTÍ 1672 1861 2071 2305 2305 2305 2305 2305 2305 2305 2305 2305 2305 2305 2305 33266 2218 646
5. VÝNOSY CELKOM 10035 11168 12428 13831 13831 13831 13831 13831 13831 13831 13831 13831 13831 13831 13831 199597 13306 3876
6. PREVÁDZKOVÉ NÁKLADY (tis.Sk) 2500 2525 2550 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 38484 2566 747
7. ODPISY Z HIM, NIM 1662 1982 1982 1982 1910 1910 1910 1334 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 24051 1603 467
8. CELKOVÉ NÁKLADY 4162 4507 4532 4558 4486 4486 4486 3910 3916 3916 3916 3916 3916 3916 3916 62536 4169 1214
9. ZISK PRED ZDANENÍM 5873 6661 7896 9273 9345 9345 9345 9921 9915 9915 9915 9915 9915 9915 9915 137061 9137 2662
10. ZÁKLADŇA PRE ODVOD DANE 5873 6661 7896 9273 9345 9345 9345 9921 9915 9915 9915 9915 9915 9915 9915 137061 9137 2662
11. VÝPOČET DANE ZO ZISKU 1703 1932 2290 2689 2710 2710 2710 2877 2875 2875 2875 2875 2875 2875 2875 39748 2650 772
12. ZISK PO ODVODE 4170 4729 5606 6584 6635 6635 6635 7044 7040 7040 7040 7040 7040 7040 7040 97314 6488 1890
13. ODPISY Z HIM, NIM 1662 1982 1982 1982 1910 1910 1910 1334 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 24051 1603 467
ZISK PO ODVODE 4170 4729 5606 6584 6635 6635 6635 7044 7040 7040 7040 7040 7040 7040 7040 97314 6488 1890
ZOSTAT.HODN.LIKV.MAJETKU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FONDOVÉ ZDROJE (tis.Sk) 5832 6711 7588 8566 8545 8545 8545 8378 8379 8379 8379 8379 8379 8379 8379 121365 8091 2357
14. OBSTARANIE HIM a NIM 45516 - - - - - - - - - - - - - - 45516 3034 884
ZÁSOBY 1300 - - - - - - - - - - - - - - 1300 87 25
POUŽITE ZDROJOV (tis.Sk) 46816 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 46816 3121 909
15. CASH FLOW -40984 6711 7588 8566 8545 8545 8545 8378 8379 8379 8379 8379 8379 8379 8379 74549 4970 1448
16. KUMULOVANÝ CASH FLOW -40984 -34273 -26685 -18120 -9575 -1030 7515 15893 24272 32652 41031 49410 57790 66169 74549 238643 15908 4634
17. DISKONTNÝ FAKTOR 0,87 0,76 0,67 0,6 0,54 0,48 0,43 0,39 0,35 0,31 0,28 0,25 0,23 0,21 0,19 7 0 0
18. DISKONTNÝ CASH FLOW -35669 5841 5117 5135 4574 4095 3672 3235 2910 2621 2362 2128 1917 1727 1556 11218 748 218
19. KUMUL.DISK.CASH FLOW -35669 -29829 -24711 -19577 -15003 -109908 -7236 -4001 -1091 1530 3891 6019 7936 9662 11218 -107770 -7185 -2093
Návratnosť: 9,42 roka
 
 
 
 
Príloha č. 4C 
Tabuľka výpočtu ekonomickej efektívnosti ČS Pezinok – pesimistická varianta 
Druh stavby (nová/rekonštrukcia) nová občerstvenie(typ) rýchle Dňa 8.1.2007 
Termín realizácie stavby: 05/2007 - 07/2007 Vysavač (áno/nie) áno Variant 1 
Investičné náklady stavby (tis. Sk) 45 516 Umyvárka-ručná (ks) nie Predaj MP (m3) 
Pozemok kúpa/prenájom (v tis.) 766 kefová (ks) áno Benzíny 1716 
Veľkosť predajne (m2) 70 Autoservis nie Diesel 924 
Výd. Stojany-multi (ks/produkty/strany) 2,4,2 Prevádzková doba (hod.) 0 - 24 LPG 0 
mono (ks/rýchlosť) (L/min) /strany) 1,130,2 Celk. Počet pracovníkov 9 MP celkom 2640 
 
 
P.Č. DRUH 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 Sumár za Priem.hod. Priem.hod.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 dobu
1. Benzíny celkom 1716 1733 1750 1768 1768 1768 1768 1768 1768 1768 1768 1768 1768 1768 1768 26416 1761 1761
Diesel 924 952 980 1010 1010 1010 1010 1010 1010 1010 1010 1010 1010 1010 1010 14972 998 998
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PREDAJ MP (m3/rok) 2640 2833 2963 3408 3452 3527 3574 3622 3639 3639 3639 3639 3639 3639 3639 51492 2759 2759
2. Benzíny celkom 3750 3975 4214 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 4466 65534 4369 1273
Diesel 2086 2149 2213 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 2279 33801 2253 656
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OBCH.MARŽA-váž.pr. (Sk/m3) 3168 3328 3495 3671 3671 3671 3671 3671 3671 3671 3671 3671 3671 3671 3671 54047 3603 1050
3. Benzíny celkom 6435 6889 7376 7896 7896 7896 7896 7896 7896 7896 7896 7896 7896 7896 7896 115457 4697 2242
Diesel 1927 2045 2169 2301 2301 2301 2301 2301 2301 2301 2301 2301 2301 2301 2301 33760 2251 656
LPG 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VÝNOSY ZA MP (tis.Sk) 8362 8934 9545 10198 10198 10198 10198 10198 10198 10198 10198 10198 10198 10198 10198 149217 9948 2898
4. VÝNOSY Z INÝCH ČINNOSTÍ 1672 1787 1909 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 29843 1990 580
5. VÝNOSY CELKOM 10035 10721 11454 12237 12237 12237 12237 12237 12237 12237 12237 12237 12237 12237 12237 179060 11937 3477
6. PREVÁDZKOVÉ NÁKLADY (tis.Sk) 2500 2525 2550 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 2576 38484 2566 747
7. ODPISY Z HIM, NIM 1662 1982 1982 1982 1910 1910 1334 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 24051 1603 467
8. CELKOVÉ NÁKLADY 4162 4507 4532 4558 4486 4486 4486 3910 3916 3916 3916 3916 3916 3916 3916 62536 4169 1214
9. ZISK PRED ZDANENÍM 5873 6214 6922 7680 7751 7751 7751 8328 8322 8322 8322 8322 8322 8322 8322 116524 7768 2263
10. ZÁKLADŇA PRE ODVOD DANE 5873 6214 6822 7680 7751 7751 7751 8328 8322 8322 8322 8322 8322 8322 8322 116524 7768 2263
11. VÝPOČET DANE ZO ZISKU 1703 1802 2007 2227 2248 2248 2248 2415 2413 2413 2413 2413 2413 2413 2413 33792 2253 656
12. ZISK PO ODVODE 4170 4412 4915 5453 5504 5504 5504 5913 5909 5909 5909 5909 5909 5909 5909 82732 5515 1607
13. ODPISY Z HIM, NIM 1662 1982 1982 1982 1910 1910 1910 1334 1340 1340 1340 1340 1340 1340 1340 24051 1603 467
ZISK PO ODVODE 4170 4412 4915 5453 5504 5504 5504 5913 5909 5909 5909 5909 5909 5909 5909 82732 5515 1607
ZOSTAT.HODN.LIKV.MAJETKU 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FONDOVÉ ZDROJE (tis.Sk) 5832 6397 6896 7435 7414 7414 7414 7247 7248 7248 7248 7248 7248 7248 7248 10784 7719 2074
14. OBSTARANIE HIM a NIM 45516 - - - - - - - - - - - - - - 45516 3034 884
ZÁSOBY 1300 - - - - - - - - - - - - - - 1300 87 25909
POUŽITE ZDROJOV (tis.Sk) 46816 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 46816 3121 1165
15. CASH FLOW -40984 6394 6896 7435 7414 7414 7414 7247 7248 7248 7248 7248 7248 7248 7248 59968 3998 2660
16. KUMULOVANÝ CASH FLOW -40984 -34590 -27694 -20259 -12845 -5432 1982 9928 16477 23726 30974 38222 45471 52719 59968 136964 9131 0
17. DISKONTNÝ FAKTOR 0,87 0,76 0,67 0,6 0,54 0,48 0,43 0,39 0,35 0,31 0,28 0,25 0,23 0,21 0,19 7 0 0
18. DISKONTNÝ CASH FLOW -35669 5565 4651 4457 3968 3553 3186 2798 2517 2267 2043 1840 1658 1494 1346 5673 378 110
19. KUMUL.DISK.CASH FLOW -35669 -30105 -25454 -20997 -17029 -13476 -10290 -7492 -4975 -2707 -664 1176 2834 4328 5673 -154846 -10323 -3007
Návratnosť: 11,36roka
Príloha č. 5 
 
Zhrnutie výpočtov ekonomickej efektívnosti ČS Pezinok 
Základný variant 1. množstvá benzínov rastú o 3% od r. 2007 do r. 2010, 
pričom od r.2011 sa nemenia 
 
2. množstvá motorovej nafty rastú o 5% od r. 2007 do r. 
2010, pričom od r.2011 sa nemenia 
 
3. obchodná marža pri benzínoch rastie o 6% do r. 2010 
 
4. obchodná marža motorovej nafty rastie o 3% do r. 
2010 
 
5. výnosy z iných činností predstavujú 20% z predaja 
motorových palív 
 
Na základe týchto ukazateľov je návratnosť ukazateľov 
10,34 roka. 
Optimistický variant 
 
1. množstvá benzínov rastú o 5% do r. 2010 
 
2. množstvá motorovej nafty rastú o 8 % do r. 2010 
 
Ostatné parametre ostávajú nezmenené. Ekonomická 
návratnosť vložených investícií dosahuje 9,42 roka. 
Zmena- nárast v množstvách je spôsobený uzatvorením 
konkurenčnej čerpacej stanice v danej lokalite. 
Pesimistický variant 1.  množstvá benzínov rastú len o 1% do r. 2010 
 
2.  množstvá motorovej nafty rastú o 6% do r. 2010 
 
Zvýšenie množstva benzínov len o 1%, resp. pokles 
oproti základnému variantu o 2% je sposobené výstavbou 
konkurenčnej čerpacej stanice v uvedenej lokalite.  
Ostatné parametre sa nemenia. 
Ekonomická návratnosť vložených investícií dosahuje 
11,36 roka. 
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